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Abstrakt 
Bakalárska práca sa zaoberá analýzou informačného systému firmy. Teoretická časť 
objasňuje terminológiu problematiky informačných systémov, webových stránok, 
rezervačných systémov a popisuje SWOT analýzu ako spôsob určenia efektívnosti 
systému. Praktická časť priamo nadväzuje na teoretickú tak, že pomocou tejto analýzy 
sú určené jednotlivé slabé a silné stránky systému, ako aj príležitosti a hrozby, ktoré by 
mohli v budúcnosti skomplikovať chod podniku. Pomocou analýzy sú odhalené 
nedostatky v informačnom systéme a navrhnuté možné riešenia. 
 
Abstract 
This bachelor’s thesis analyses the information system of the company. The theoretical 
part introduces the specific terms used in the field of information systems, websites, 
reservation systems and describes SWOT analysis for rating the effectiveness of this 
system. The specific strengths, weaknesses, opportunities and treats are analysed in 
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Informačné technológie sú neoddeliteľnou súčasťou nášho každodenného života. To sa 
netýka len podnikateľskej sféry, ale aj nášho osobného života. Informačné technológie 
a systémy sa stali naším každodenným chlebom, kontaktom so svetom. Symbolizujú 
dostupnosť všetkých možných informácií od aktuálneho diania, cez nákupy, až po 
komunikáciu s našimi priateľmi či pracovnými kontaktmi. Nikto z nás si už nevie 
predstaviť ani jediný deň bez počítača, sociálnych sietí, e-mailu. Práve vďaka 
informačným systémom sa náš život zjednodušil, podnikanie je razom otázkou 
niekoľkých kliknutí myši.  
 Bez kvalitného informačného systému sa nezaobíde už žiadna firma. Každá 
firma, ktorá chce prosperovať na súčasnom trhu sa už v tejto dobe potrebuje 
prezentovať aj na internete. Neoddeliteľnou súčasťou je teda vhodný informačný 
systém, ktorý umožní okrem iného aj vhodnú internetovú prezentáciu. Tento by mal 
poskytovať užívateľom prístup k informáciám o podniku, odbore, v ktorom podniká 
a tiež by mal zjednodušovať chod podniku, šetriť zdroje a poskytovať spoľahlivú formu 
komunikácie medzi podnikom a zákazníkom. 
Vzhľadom na skutočnosť, že každý človek vo svojom živote potrebuje 
voľnočasové aktivity, aby jeho život bol plnohodnotný, aj firmy ponúkajúce tieto 
aktivity potrebujú prezentáciu prostredníctvom internetu a užívateľsky príjemné 
prostredie pre zákazníkov.  
Práca sa preto zameriava práve na tento druh aktivít, na analýzu informačného 
systému tanečného centra so zameraním na rezervačný systém, ktorý je súčasťou tohto 
informačného systému.  Informačný systém bude posúdený s prihliadnutím na procesy 






Vymedzenie problému a cieľa práce 
 
Cieľom tejto bakalárskej práce je zhodnotenie aktuálneho informačného systému 
tanečného štúdia, jeho podrobná analýza pomocou SWOT analýzy a Balanced 
Scorecard.. Závery mojej práce môžu poslúžiť podnikateľovi k vylepšeniu 
momentálneho systému, prípadne nahradeniu aktuálneho systému úplne novým. Cieľom 
je tiež odľahčenie rozpočtu podniku čo najnižšou investíciou prinášajúcou čo najlepšie 
výsledky z pohľadu efektivity informačného systému.  
 Bakalárska práca sa bude skladať z niekoľkých častí. Prvá z nich priblíži 
teoretické podklady danej problematiky. Budú tu uvedené základné pojmy spájajúce sa 
s informačnými systémami, webovými stránkami, ich analýzou a tiež popis použitých 
analytických metód. 
 Ďalšia časť bude venovaná samotnej analýze informačného systému a jeho 
jednotlivých častí. Analýza bude zameraná na aktuálny rezervačný systém používaný vo 
firme. Následne bude vznesených niekoľko návrhov na zlepšenie systému, z ktorých si 















1. Teoretické východiská práce 
1.1 Podnik v informačnej spoločnosti 
 
Vďaka globalizácii, ako medzinárodnému prepojeniu všetkých oblastí života 
a podnikania, sa podnik a podnikanie dostáva na úplne novú úroveň. Či sa jedná 
o zmeny spôsobu výroby a predaja, alebo o komunikáciu so zákazníkom. V dôsledku 
globalizácie je hľadaná komparatívna výhoda a dodatočná pridaná hodnota. To 
znamená, že podnik nakupuje to, čo potrebuje a predáva to, v čom je najlepší (7). 
 Rôzne regióny sú dnes vzájomne silno ekonomicky previazané. Keď podnik 
pôsobí v určitom meste, podlieha pravidlám mesta, kraja, štátu, či pravidlám 
a legislatívnym zmenám v rámci širšieho ekonomického celku – napríklad EÚ. To 
znamená, že v strednej Európe je konjunktúra závislá na exporte a pre dosiahnutie 
úspechu v exporte sa musia najmä stredné podniky trvalo sústrediť na vybavenie 
vhodnými technológiami, zvyšujúcu sa efektivitu a výskyt pobočiek v krajinách dopytu 
po výrobkoch (7). 
Súčasné zmeny v spoločnosti majú globálny charakter a ICT ich zohľadňujú 
v sortimente ponúkaných výrobkov a služieb prispôsobením produktov aj podnikových 
modelov podľa požiadaviek zákazníkov. Dôležitým sociálnym dôsledkom je fakt, že 
v súčasnosti medzi sebou môžu komunikovať ľudia z opačného konca štátu či planéty, 
čo donedávna nebolo možné. Túto komunikáciu im umožňujú práve informačné 
technológie, konkrétne internet. Vďaka internetu majú ľudia doposiaľ nevídaný prístup 
k informáciám a ich spracovaniu. V dôsledku toho vznikli aj rozdiely v rozhodovaní 
a riadení, zabezpečení energií, či trávení voľného času (7). 
 
Fungovanie terajšieho trhu je rozdielne v porovnaní s predošlým obdobím. 
Dotýka sa všetkých aspektov podniku – zamestnancov, dodávateľov, konkurencie aj 
zákazníkov. Nasledujúca tabuľka ukazuje Baslovo porovnanie fungovania trhu 
v minulosti a v súčasnosti. 
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Tabuľka 1: Rozdiely vo fungovaní trhu – porovnanie minulosti a súčasnosti (7, 31) 
Minulosť Súčasnosť 
Fungovanie v rámci existencie lokálnych 
a často chránených trhov 
Fungovanie na globálnom trhu 
s redukciou ochranárskych opatrení 
Dlhodobejšia stabilita ponuky produktov Veľmi krátke inovačné cykly 
Tradícia a značka zárukou úspechu firmy Vstup nových firiem na trh a ich rýchly 
úspech, ale i eventuálny zánik 
Relatívna rovnováha ponuky a dopytu Prebytok kapacít v mnohých odboroch 
Nekompromisný vzťah voči konkurencii Účelové spojovanie konkurenčných firiem 
do aliancií 
Zákazník lokálnejší Zvyšujúce sa zákaznícke požiadavky 
Zamestnanci musia predovšetkým 
dodržovať predpisy, dbať o nízke náklady 
Zamestnanci musia byť kreatívnejší a viac 
orientovaní na zákazníka (customer 
oriented) 
 
Každý z aspektov v podniku a aj ich interakcie sú dynamickejšie, zdá sa akoby 
vzrástla rýchlosť života. Rozvoj rôznych technológií umožňuje rásť aj rýchlosti 
procesov v podniku. Dôležitá je orientácia na zákazníka, ktorý momentálne hrá hlavnú 
rolu v tržnom hospodárstve. Produkty sa vyrábajú s ohľadom na požiadavky od 
zákazníka, na ľahkú váhu sa neberie ani jeho spätná väzba.  
 
Z vyššie spomínaných dôvodov je vývoj trhu ťažko predikovateľný. Dôležité 
teda je, aby podnik bol flexibilný pri riešení problémov a bol ochotný vychádzať 
v ústrety zákazníkovi s čo najnižšími dodatočnými nákladmi.  
 
Na túto diskontinuitu sveta, reagujú Fradette a Michaud vytvorením konceptu 
kinetickej korporácie, ktorej základom by mali byť dve činnosti (8): 
- Plnenie individuálnych požiadaviek každého jednotlivého zákazníka (serve 
a single customer); 
- Reakcia v prakticky nulovom čase (act in zero time). 
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1.1.1 Infromation and communication technology 
 
Informačné a komunikačné technológie (ICT) zahrňujú všetky prostriedky pre získanie, 
uchovávanie, spracovanie, prezentáciu a prenos dát. Do tohto pojmu spadajú aj 
komunikačné prostriedky a to pre zdôraznenie komunikačného významu technológií. 
Informačné a komunikačné technológie stále zvyšujú svoj podiel na 
hospodárskej činnosti. Tento rastúci trend začal v spojených štátoch, potom pokračoval 
do Japonska a do Európy. Zväčša ide o vzostup záujmu o počítače a ich jednotlivé 
komponenty. Súčasťou sú aj komunikačné zariadenia, kde hrá dôležitú rolu 
vysokorýchlostné širokopásmové pripojenie k internetu, WiFi technológie, internetové 
hlasové či video prenosy (7).  
1.1.2 Europe 2020 
 
Program Europe 2020 je stratégiou Európskej únie, ktorá má aj pomocou informačných 
a komunikačných technológií dosiahnuť odstránenie nedostatkov aktuálneho rastového 
modelu a odvrátiť momentálnu krízu. EÚ preto stanovila 5 cieľov, podľa ktorých sa 
bude hodnotiť úspešnosť stratégie – tieto sú zamerané na zamestnanosť, vzdelávanie, 
výskum, inovácie, sociálne začlenenie a chudobu a oblasť klímy a energetiky (9).  
 Ako príklad môže slúžiť tzv. „Internet zajtrajška“. Tento výraz hovorí o vývoji 
internetu, ktorý má slúžiť ako „odrazový mostík“ ekonomickému rastu. Počínajúc 
aplikáciami a službami v oblasti sociálne prepojenej televízie, službami inteligentného 
mesta, či so zameraním na všadeprítomné hry. K dispozícii by teda mali byť 
inteligentné hračky, aplikácia na inteligentné parkovanie, inteligentné merače či tzv. 
inteligentné vlaky. Za zaujímavú časť sa dajú považovať najmä inteligentné hračky, 
ktoré budú pre dieťa nielen zábavné, ale aj poučné, prípadne môžu poslúžiť ako 
terapeutická pomôcka. Hračky budú schopné pripojiť sa k internetu a k osobnému 
počítaču doma, či môžu slúžiť ako asistenčný či vzdelávací nástroj pri návšteve 
špecializovaným miest, ako napríklad zoologickej záhrady či múzea. Hračka teda bude 
schopná prezentovať zábavné fakty o expozíciách, monitorovať úroveň záujmu dieťaťa, 




 Táto forma vzdelávania môže byť veľmi efektívna vzhľadom na skutočnosť, že 
deti ju budú vnímať ako formu hry. Do týchto aplikácií sa zapájajú aj spoločnosti ako 
BBC či Walt Disney, ktoré sa podelili so svojimi skúsenosťami v iniciatíve FIcontent. 
Cieľom tejto iniciatívy je vývoj platforiem informačných a komunikačných technológií 
v rámci celej Európy (10).  
1.1.3 Informácie a informačný systém 
 
Údaje (dáta) sú ľubovoľné postupnosti znakov, ktoré nám môžu ale nemusia nič 
hovoriť (5). Nemusia pre nás mať žiadny informačný význam. Dáta vyjadrujú určité 
fakty o prvkoch reálneho sveta a každý z nich nesie nejaký informačný obsah. Sú teda 
základom pre tvorbu informácií. 
Informácie sú dáta obohatené o relevantnosť a účelnosť. Sú to dáta, ktoré majú 
pre človeka určitý význam. Informácie sú všetko podstatné, čo je možné dedukovať 
z určitej množiny údajov. Každá informácia má určitú kvantitu a svojho adresáta, pre 
ktorého môže a nemusí mať určitý význam (užitočné alebo neužitočné informácie). 
Každá informácia musí byť údajom, ale nie každý údaj musí byť pre človeka 
informáciou (3). 
Milena Tvrdíková definuje informačný systém v oblasti manažmentu 
organizácie ako „… soubor lidí, metod a technických prostředků zajišťujících sběr, 
přenos, uchování, zpracování a prezentaci dat s cílem tvorby a poskytování informací 
dle potřeb příjemců informací činných v systémech řízení“ (1, 10). Táto definícia je len 
jednou z mnohých. 
Informačný systém sa delí na (2): 
 Technické prostriedky – predovšetkým počítačová technika (hardware), a teda 
rôzne počítačové systémy s periférnymi jednotkami, v prípade potreby 
prepojené prostredníctvom počítačovej siete, a tiež reprografické vybavenie 
a akúkoľvek inú techniku použitú v systéme; 
 Technologické prostriedky – programové vybavenie výpočtovej techniky 
(software), skladajúci sa zo systémových programov, ktoré riadia chod počítača 
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 a jeho spracovateľské úlohy riešené aplikačnými programami pri práci s dátami 
a komunikačnými úlohami systému v rámci neho a aj s jeho okolím; 
 Organizačné prostriedky – tzv. orgware, predstavujúci najmä legislatívny 
rámec, pravidlá a predpísané postupy určujúce organizáciu prevádzky daného 
informačného systému a často tiež metodické pokyny, návody, normy a pod.; 
 Ľudská zložka – tzv. peopleware, ktorá určuje zaradenie, úlohy a uplatnenie 
človeka v rámci prevádzky informačného systému; 
 Okolie systému – prostredie, v ktorom systém pracuje, z ktorého čerpá vstupy 
a ktorému poskytuje výstupy svojich spracovateľských úloh, je teda tvorené 
zväčša vonkajšími informačnými zdrojmi, ktoré do systému vstupujú, 
užívateľskými nárokmi a požiadavkami, technickými a inými normami, a tiež 
napríklad legislatívou (2). 
 
Basl a Blažíček hovoria o troch rovinách chápania informačného systému (7):  
- Informačný systém podporovaný ICT – informácie slúžiace k eliminácii 
činností človeka smerom k automatizácii, prípadne informácie na podporu 
rozhodovania; 
- Formalizovaný informačný systém – informácie aj na iných nosičoch, 
napríklad rôzne formuláre či doklady; 
- Všeobecne komplexný sociotechnický informačný systém podniku – 






Obrázok 1: Roviny chápania informačného systému podľa Basla a Blažíčka (7) 
 
1.1.4 Kapacitné plánovanie 
 
Informačný systém je nutné prispôsobiť procesom, ktoré v podniku prebiehajú. Je teda 
potrebné vytvoriť dobrý procesný model, ktorý by uľahčil výber vyhovujúceho 
informačného systému. Tento IS by mal určitým spôsobom uľahčiť fungovanie 
v podniku a zjednodušiť jednotlivé procesy – či už časovo, nákladovo, alebo 
s orientáciou na komfort zákazníka.  
 IS teda musí zohľadniť aj existenciu určitej kapacity, priestoru, na ktorom sa 
vykonáva činnosť podniku – či už ide výrobky alebo služby, na ich vykonanie sú vždy 
potrebné určité zdroje – nejaké fyzické predmety,  ľudské zdroje, ale napríklad aj 
priestory. Na detailné kapacitné plánovanie sa používa tzv. CRP – Capacity 
requirements planning. CRP je spôsob určenia voľnej kapacity podniku na jeho aktivitu 
tak, že sa určí skutočná kapacita podniku a porovná sa s kapacitou potrebnou na 
splnenie požiadaviek zákazky (12). CRP je rovnako dôležité pri uvažovaní o výrobnej 
firme, tak aj o firme ponúkajúcej služby. Vo výrobnej firme požadovaná kapacita na 
výrobu nesmie prekročiť aktuálnu kapacitu, v podniku ponúkajúcom služby ide zväčša 
o priestor, kde sú tieto služby vykonávané – pričom treba brať zreteľ na typ služby, 
priestor, ktorý k jej vykonávaniu je nevyhnutný a nemalou položkou je aj samotná 
bezpečnosť, napríklad v prípade nutnej evakuácie.  
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1.1.5 Informačný systém v podniku 
 
Nasadenie informačného systému v podniku ovplyvní vzťahy podniku so všetkými 
subjektmi, s ktorými prichádza do kontaktu. Ide teda nielen o zamestnancov, ale aj 
o dodávateľov a čo je najdôležitejšie – výrazne to ovplyvní zákazníkov. Informačný 
systém tiež môže zvýšiť konkurencieschopnosť v aktuálnom podnikovom prostredí.  
 Dôležitosť informácií, ktoré informačný systém obsahuje, je kľúčová. Nejde tu 
len o presnosť informácií, dôležitou zložkou je aj ich aktuálnosť. Časová hodnota 
informácie môže podniku pomôcť reagovať na zmeny v jeho okolí, na zmeny 
preferencií zákazníkov, či včas reagovať ak nastane problém v rámci dodávateľského 
procesu. Včasné reagovanie podniku na vnútorné a vonkajšie zmeny môže zachrániť 
existenciu podniku, zvýšiť obrat, či znížiť náklady.  
 Basl a Blažíček píšu napríklad o deľbe podnikových informačných systémov 
podľa toho, do akej miery dokážu vytvoriť (7):  
- strategický prínos – napríklad v spoznávaní potrieb zákazníkov a zvyšovaní 
ich lojality; 
- čiastkovú konkurenčnú výhodu – v skrátení doby zákazky; 
- zvýšenie konkurencieschopnosti – napríklad tým, ako zaisťujú úroveň 
komunikácie so zákazníkmi a obchodnými  partnermi; 
- posilňovanie dobrého mena podniku – v celom okolí podniku; 
- zvýšenie výkonnosti a kvality riadenia – napríklad v skracovaní doby 
interných procesov; 
- zaistenie prevádzkyschopnosti podniku – napríklad realizáciou účtovných 
operácií. 
Efekty informačných systémov je možné deliť rôznymi spôsobmi. Ďalšie delenie 
ponúka  napríklad nástroj strategického manažmentu Balanced Scorecard (BSC). BSC 
sa používa takmer vo všetkých typoch organizácií na zladenie činností v podniku s jeho 
víziou a stratégiou. Vznikla za pomoci Dr. Roberta Kaplana a Davida Nortona ako 
doplnok bežných finančných ukazovateľov. BSC je nástroj na hodnotenie nefinančnej 
situácie podniku, aby bol manažérom poskytnutý komplexnejší pohľad na pridanú 
hodnotu podniku. Poskytuje nielen meranie výkonu firmy, ale súčasne dáva podklady 
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vedeniu čo by malo byť vykonané alebo merané (aby podnik udržal svoju finančnú 
situáciu v rovnováhe).  BSC zohľadňuje 4 hľadiská, podľa ktorých hodnotí informačný 
systém a podnik ako taký (13).  
 
Obrázok 2: Perspektívy hodnotené pomocou Balanced Scorecard (13) 
 
Perspektívy, ktoré hodnotí Balanced Scorecard sú teda nasledovné (13): 
- Perspektíva učenia a rastu – perspektíva zohľadňuje učenie a školenia 
jednotlivcov a zdokonaľovanie firemných postupov. Učenie a rast je najmä 
v dobe neuveriteľného technologického pokroku nevyhnutný základ pre 
úspech každého pracovníka a v konečnom dôsledku teda aj celého podniku. 
V tomto ohľade je informačný systém takmer nenahraditeľnou pomôckou, 
pretože zaručuje rýchly prenos informácií, dopomáha k učeniu napríklad 




- Perspektíva podnikových procesov – týka sa interných podnikových 
procesov. Táto perspektíva manažérom ukazuje, ako funguje ich podnik a či 
sa produkty a služby zhodujú s požiadavkami zákazníkov. 
- Perspektíva zákazníka – spokojnosť zákazníka je kľúčovou časťou 
fungovania podniku. Ak zákazník nie je spokojný, nájde si iného dodávateľa, 
ktorý jeho požiadavky splní. Toto môže ohroziť existenciu podniku. Preto 
pri analýze spokojnosti zákazníka musí byť braný ohľad na druh zákazníka 
a druh procesov, pre ktoré podnik poskytuje výrobok či službu týmto 
zákazníkom.  
- Finančná perspektíva – samozrejmosťou je prihliadanie na finančnú 
situáciu. Balanced Scorecard nechce ignorovať finančné ukazovatele, 
pretože ich včasná analýza pomáha podniku včas odhaliť prípadné problémy. 
Pri tvorbe informačného systému je teda dôležitá databáza, ktorá obsahuje 
ukazovatele ako náklady a výnosy, prípadne hodnotenie rizík (13). 
 
 1.1.6  Webové stránky 
 
Od času, kedy sa internet začal rapídne rozširovať, jeho rýchlosť a kvalita pripojenia sa 
zlepšili, firmy začali naplno využívať možnosti prezentácie svojej firmy a produktov 
práve cez World Wide Web. Zo začiatku stránky mali len informačný charakter, pričom 
momentálne sú v plnom prúde dynamické webové stránky, kde sa užívateľ môže 
aktívne zapájať, posielať spätnú väzbu, registrovať sa, diskutovať, či nakupovať rôzne 
druhy tovaru.  
Preto dnes už takmer každá firma, organizácia a dokonca aj mnoho jednotlivcov 
prezentuje svoju aktivitu na internete. V prípade podnikajúcich subjektov je táto forma 
prezentácie dnes už samozrejmosťou.  
V rámci vlastností webového sídla by mali byť obsiahnuté nasledujúce 
položky (14): 




- URL identifikátory – posledné časti webovej adresy podstránky; 
- Popis stránok pre vyhľadávače – pôsobí pre potenciálneho zákazníka ako 
lákadlo, prečo navštíviť naše webové sídlo, zvyčajne obsahuje 1-2 výstižné 
vety; 
- Názov stránok pre vyhľadávače – názov stránky rozšírený o vhodné 
prívlastky, ktoré sa zobrazia v rozšírenej podobe len vo vyhľadávačoch; 
- Kľúčové slová pre vyhľadávače – niekoľko slov, rádovo 5-10, pri ich 
výbere je nutné zvážiť aké slová budú vyhľadávať potenciálni zákazníci. 
 Komunikácia a informovanosť zákazníkov je alfa a omega zákaznícko-
podnikového vzťahu. Zákazník musí mať prístup k informáciám napríklad o stave jeho 
objednávky, o či o stave samotného podniku. Z tohto dôvodu je dôležité udržovať 
webové stránky aktuálne a prístupné 24 hodín denne.  
 
1.2 Rezervačný systém pre fitnes 
 
Každá firma v informačnej spoločnosti musí inovovať svoje systémy a prispôsobovať 
ich aktuálnym trendom. Musí samozrejme prispôsobovať aj spôsoby komunikácie so 
zákazníkmi.  
 Rezervačný systém pre fitnes je aplikácia, ktorá beží na internetových stránkach. 
Pomocou tejto aplikácie sa môžu zákazníci rezervovať na lekcie, ktoré prebiehajú 
v konkrétnom fitnescentre. Aplikácia je teda určená fitnescentrám, posilňovniam, 
prípadne spoločnostiam, ktoré organizujú v rámci svojej činnosti nejakú formu 
cvičenia (6). 
Vlastnosti takéhoto systému sú zamerané na úsporu času zamestnancov 
a zároveň na zlepšenie komunikácie so zákazníkom. Tento spôsob prihlasovania sa na 
lekcie je veľmi pohodlný a prístupný 24 hodín denne. Pre zákazníkov je teda veľmi 
výhodný s ohľadom na skutočnosť, že ľudia majú tendenciu robiť veci na poslednú 
chvíľu. Keďže ide z dlhodobej perspektívy o značnú úsporu času a teda aj financií, je 
určite vhodné takúto investíciu aspoň zvážiť. 
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1.3  Analýza informačného systému 
 
Pred implementáciou zmien informačného systému je potrebná dôkladná analýza 
súčasného stavu. Na tento účel existuje mnoho rôznych nástrojov. V tejto práci bude na 
tento účel využívaná SWOT analýza. Jej názov vyplýva zo 4 oblastí záujmu podniku: 
 Strengths – silné stránky podniku;  
 Weaknesses – slabé stránky podniku; 
 Opportunities – príležitosti podniku; 
 Threats – možné hrozby. 
SWOT analýza sa vypracováva len pre jedno odvetvie. Výsledok vyplýva 
z porovnania silných a slabých stránok s vonkajšími faktormi (príležitosťami 
a hrozbami).  
Silné stránky – pri ich analýze sa jedná o určenie vnútorných síl firmy. Je 
potrebné zamyslieť sa nad tým, čo firma robí lepšie ako konkurencia. Dôležité je 
zamyslenie sa nad silnými stránkami z vnútorného pohľadu, ale aj z vonkajšieho (ako je 
firma vnímaná zamestnancami, zákazníkmi, či konkurenciou na trhu) (4).  
Silnými stránkami firmy môžu byť napríklad zavedený produkt, významné 
postavenie na trhu v danej krajine či vo svete, dobré vzťahy s partnermi a zákazníkmi, 
kladné referencie zákazníkov, technologické know-how, vzdelanie zamestnancov, 
lojalita zamestnancov (4). 
Slabé stránky – v tejto časti je potrebné určiť slabiny firmy. Ide o to, čo sa 
firme nedarí a v čom ostatní dosahujú lepšie výsledky. Opäť je nutné pozrieť sa na 
firmu ako z vnútorného pohľadu zamestnancov, tak z vonkajšieho pohľadu zákazníkov. 
Je dobré uviesť všetky slabiny, i keď sa podniku nemusia páčiť – pretože práve 
nepríjemná pravda môže ušetriť nemalé prostriedky a problémy v budúcnosti (4).  
Slabými stránkami firmy môžu byť zlá distribúcia, špecializácia na stredné 
firmy, málo skúseností manažmentu, zlá vnútorná komunikácia, nedostatočné školenia, 
nedostatočne využitý marketing na získanie nových zákazníkov, nedostatočná motivácia 
ľudí (napr. ak sa firma orientuje len na metódu „cukor a bič“) (4). 
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Príležitosti – jedná sa o potenciálne vonkajšie príležitosti. Je možné ich odvodiť 
zo silných stránok podniku – tam sa dá nájsť priestor príležitosť a priestor pre rast (4).  
Príležitosťami môžu byť nové trhy (expanzia do ďalších zemí), nové segmenty 
trhu, zaistenie dlhodobej vernosti zákazníkov, neustále skvalitňovanie výrobku, 
spolupráca s partnermi na vývoji, nové technológie, dotačné programy na technológie 
a vzdelávanie (4). 
Hrozby – predstavujú oblasť, ktorá so sebou prináša riziká. Ak ich firma nebude 
systematicky riadiť a predchádzať im, môžu so sebou priniesť závažný problém (4). 
Ako hrozby môžu vystupovať bariéry vstupu na trh, nutnosť certifikácií, patenty 
konkurencie, kurzy mien, školenie partnerov, neochota predaja systémového riešenia, 
prístup k novým technológiám, zlepšenie ponuky zo strany momentálnej 
konkurencie (4). 
 Ďalším prostriedkom, pomocou ktorého bude nahliadané na informačný systém 
tanečného štúdia bude vyššie spomenutý nástroj Balanced Scorecard. 
 Pri analýze webových sídiel sa používa niekoľko pohľadov:  
- Analýza cieľových zákazníkov – kto a za akým účelom chodí na naše 
stránky; 
- Odkiaľ sa o našich stránkach zákazník dozvedel – dôležité je to 
z pohľadu smerovania reklamy; 
- To, či našiel čo potreboval, prípadne prečo z našich stránok odišiel; 
- Kedy a ako často chodia návštevníci na naše stránky – napr. v prípade 
opráv na stránkach, prípadne zavedeniu nových funkcií je dobré vedieť, kedy 
je návštevnosť najmenšia a teda kedy je najmenej nevhodné stránku 
upravovať; 
- Identifikácia úspešných komunikačných kampaní – v úspešných je dobré 




1.4 Efektivita informačného systému 
 
Efektivitu informačného systému je možné definovať ako uspokojenú potrebu 
informácií manažmentu podniku, ktorá prináša určitý úžitok. Vzniknutú potrebu 
informačného systému uspokojí aplikácia informačnej technológie, ktorá ale stojí určité 
peniaze či iné prostriedky. Ak stupeň uspokojenia informácií je vysoký, dá sa 
predpokladať, že aj efektívnosť vynaložených prostriedkov je vysoká (3). 
 
Teórii úžitku venuje ekonómia rozsiahlu pozornosť – to, že jednotlivec 
odvodzuje z určitého statku úžitok, znamená, že preferuje jeden statok pred druhým. 
Problematika efektívnosti informačného systému je to značnej miery nielen otázkou 
potrieb a ich efektívneho uspokojovania, ale aj otázkou očakávaní, ktoré ľudia majú ako 
koneční hodnotitelia a príjemcovia úžitku (3). 
 
V podnikovej sfére môžeme rozlíšiť 4 kategórie subjektov a ich očakávaní (3): 
 Majitelia – informačný systém by im mal prinášať trvalé zhodnotenie majetku 
investovaného do podniku; 
 Manažéri – informačný systém by im mal umožniť viesť podnik tak, aby bolo 
dosiahnuté žiaducich výsledkov s minimom použitých zdrojov; 
 Zamestnanci – informačný systém by im mal poskytnúť lepšie pracovné 
prostredie, vyšší spoločenský status, väčší pocit spolupatričnosti s podnikom; 
 Zákazníci – zákazníci by mali pocítiť efektivitu informačného systému tak, že 
bude dostávať produkt či službu s vyššou pridanou hodnotou za prijateľnú cenu. 
 
1.5 Podnikové procesy 
 
Funkčné riadenie sa v priebehu posledných rokov ukázalo ako nevhodné, kvôli svojej 
monotónnosti (pracovník vykonáva stále tú istú časť práce) a teda kvôli znižujúcej sa 
kvalite produktu (pracovník robí prácu po nejakej dobe automaticky) a tiež kvôli strate 
motivácie zamestnanca (zamestnanec nevymýšľa v priebehu práce nič nové). Pre toto 
vznikol nový spôsob riadenia a to procesné riadenie. V procesnom riadení je na 
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pracovníka kladená väčšia zodpovednosť, sú presne stanovené pravidlá, ciele 
a dôsledky ich práce. Motivácia k lepšej výkonnosti vyplýva aj zo zodpovednosti za 
výsledky celej spoločnosti a teda z toho, že zamestnanci pociťujú svoj podiel na 
úspechu spoločnosti (15).  
 Pri procesnom riadení je dôraz kladený na prechod na nový systém spoločnosti, 
ktorým je súbor procesov. Obsahom procesov je spracovanie vstupov na výstupy. Tieto 
majú predstavovať hodnotu pre zákazníka. Každý produkt (výrobok alebo služba) je 
výsledkom určitého procesu v podniku. Procesy prechádzajú naprieč celou 
spoločnosťou, preto každý zamestnanec pociťuje zodpovednosť za celopodnikové 
snaženie (15).  
 Proces je sled na seba nadväzujúcich alebo súčasne prebiehajúcich činností. 
Cieľom je premeniť vstupy na určitú výstupnú hodnotu pre zákazníka. Proces začína 
nejakou spúšťacou udalosťou – konkrétnou situáciou či určitým časom. Každému 
procesu je možné priradiť náklady, ktoré sú počas celého procesu vkladané, a tiež 
konkrétnu hodnotu, ktorú má výstup pre zákazníka. Za celý proces je zodpovedný 
vlastník procesu (7). 
 Aby sme popísali procesy, môžeme sa inšpirovať od Řepy, ktorý objekty 
zúčastňujúce sa procesu zobrazuje nasledovne: 
 
 
Obrázok 3: Podnikový proces namodelovaný podľa Ericssona (11) 
 
Udalosť – ako je jasné z obrázku 2 - by sme mohli špecifikovať ako spúšťač 
celého procesu. Informácie sú dáta používané v procese, avšak nejedná sa o tie, ktoré by 
boli spracúvané na výstup, ale jedná sa o dáta, ktoré prispievajú k rozhodovaniu 
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a k smeru, akým sa proces bude uberať. Zdroje sú spracúvané v priebehu procesu na 
požadovaný výstup. Môže to byť čokoľvek od materiálnych surovín po ľudskú prácu. 
Cieľ určuje smer, akým sa proces má uberať. Pre jeho splnenie je proces 
uskutočňovaný. Výstup je už finálny „produkt“, ktorý vzíde z procesu.  
 
Procesný model podniku je súhrn všetkých procesov, ktoré vytvárajú 
v podniku pridanú hodnotu. Model musí byť odrazom reálnych procesov, ktoré 
prebiehajú na úrovni podniku. 
 
1.5.1 Procesy a ich delenie 
 
Michael Hammer a James Champy popisujú podnikový proces ako „súbor činností, 
ktorý vyžaduje jeden alebo viacero druhov vstupov a tvorí výstup, ktorý má pre 
zákazníka hodnotu“ (16, 41). Môžeme ho popísať ako opakovanú činnosť, resp. skupinu 
vzájomne súvisiacich činností, ktorých výstup má pridanú hodnotu pre zákazníka (15). 
 Je viacero spôsobov ako rozdeliť typy procesov. Pre účely tejto práce sa hodí 
rozdelenie podľa normy ISO 9001:2000, ktorá hovorí o deľbe procesov na: 
- Riadiace procesy; 
- Procesy prípravy zdrojov; 
- Procesy realizácie produktov; 
- Procesy ďalšieho rozvoja. 
Lukasík, Procházka a Vaněk rozdeľujú procesy do troch kategórií (21): 
- Hlavné procesy – kľúčové procesy prebiehajúce v podniku, dávajú mu pridanú 
hodnotu, tvoria zisk, sú navonok viditeľné, jednoducho identifikovateľné 
manažmentom a zväčša bývajú dosť komplikované; 
- Riadiace procesy – procesy dôležité pre chod spoločnosti, samé o sebe 
neprinášajú žiaden zisk, jedná sa napríklad plánovanie; 
- Podporné procesy – pomáhajú chodu hlavných procesov, pripravujú pre ne 
vhodné prostredie, bývajú spoločné pre celú spoločnosť – napr. HR.
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Procesy sa ďalej dajú deliť podľa účelnosti, efektívnosti a premenlivosti, ktoré 
sú špecifikované nasledovne: 
- Účelnosť je braná ako miera zhody požiadaviek zákazníkov a výstupov 
procesu; 
- Efektivita je popisovaná ako využívanie zdrojov pri tvorbe výstupov; 
- Premenlivosť z pohľadu procesov je považovaná za jednu z ich 
charakteristických vlastností. Je to z toho dôvodu, že každý proces je 
premenlivý náhodnými vplyvmi, ktoré sú v procese obsiahnuté, majú 
predvídateľné  chovanie, nie je možné ich eliminovať, avšak môžu byť 
obmedzené. Každý proces je ďalej ovplyvnený identifikovateľnými vplyvmi, 
ktoré sú nepredvídateľné, menia sa náhle alebo postupne a je možné ich 
minimalizovať alebo eliminovať v relatívne krátkom čase.  
 
1.6 Analýza aktuálneho systému 
 
Aktuálna situácia v podniku sa dá analyzovať rôznymi spôsobmi. Každá publikácia 
hovorí a inom spôsobe analýzy, pre potreby tejto práce však využijem delenie spôsobov 
analýzy podľa Vlasáka a Bulíčkovej, ktorí hovoria o skúmaní IS pomocou 
nasledujúcich spôsobov (2): 
- Kritická analýza existujúceho systému – pozitívum – dôkladné 
zhodnotenie aktuálneho systému aj pomocou skúseností so systémom 
samotným, avšak negatívum môže byť preberanie zastaraných spôsobov 
myslenia a metód; 
- Analýza dokumentov – je veľmi pracné, hrozí nedostatok dokumentov na 
analýzu, či strata niektorých dokumentov v priebehu prevádzky podniku; 
- Dotazník – spracovanie býva pracné a občas málo efektívne, avšak má 
veľkú výpovednú hodnotu, keďže dotazníky bývajú anonymné; 
- Pozorovanie pracovného prostredia – veľká časová náročnosť tohto 
spôsobu, pričom závisí aj na pozorovacích schopnostiach skúmajúceho, 
dôležité ale je že výsledok nie je ovplyvnený informáciami z „druhej ruky“; 
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- Rozhovor – mal by byť štruktúrovaný a dôsledne pripravený, dôležitá je 
špecifikácia cieľov, ktoré týmto rozhovorom chceme dosiahnuť; 
- Štruktúrovaný rozhovor – používaný pri systémoch, kde sa sledujú 
špecifické požiadavky užívateľa, platia pri ňom takmer rovnaké podmienky 
ako pri rozhovore neštruktúrovanom; 
- Tímový vývoj špecifikácií – spočíva v spolupráci s pracovníkmi, ktorí 
vytvárajú software, ale aj s tými, ktorí pracujú u prevádzkovateľa. 
Pre účely tejto práce bude využitá komplexná analýza podľa skúseností so 
systémom, dotazník podaný zákazníkom, ktorí pravidelne pracujú so systémom 
















2. Analýza problému a súčasnej situácie 
2.1 Predstavenie spoločnosti 
 
Podnikateľ je fyzická osoba podnikajúca podľa živnostenského zákona nezapísaná 
v obchodnom registri Českej republiky. Na základe jej živnostenského oprávnenia 
založil tanečné štúdio XX. 
Identifikačné údaje živnostníka: 
Právna forma:  Fyzická osoba podnikajúca podľa živnostenského zákona  
   nezapísaná v obchodnom registri  
Inštituciálny sektor:  Ostatné osoby samostatne zárobkovo činné 
Predmet podnikania (činnosti) podľa štatistického úradu ČR: 
Veľkoobchod a maloobchod; opravy a údržba motorových vozidiel  
Ostatné vzdelávanie  
Sprostredkovanie veľkoobchodu a veľkoobchod v zastúpení  
Činnosti reklamných agentúr  
Špecializované návrhárske činnosti  
Podporné činnosti pre scénické umenie  
Ostatní športové činnosti  
Odvetvie: 
Sprostredkovanie veľkoobchodu 
Ostatné odborné, vedecké a technické činnosti 
Ostatné vzdelávanie 
Športové činnosti 





2.2 História  
 
Tanečné štúdio XX oslávi na jeseň tohto roku 5 rokov svojej existencie. Štúdio je od 
svojho počiatku zamerané na rôzne druhy tancov a pohybových aktivít. V roku 2009 
bola veľmi populárnou pohybovou aktivitou zumba, preto táto bola jednou z hlavných 
aktivít štúdia. Štúdio ponúkalo aj lekcie orientálneho tanca a mnoho ďalších. Po 
vypršaní nájomnej zmluvy v pôvodných priestoroch štúdio presťahovalo svoje 
pôsobenie do centra Brna, kde doposiaľ ponúka svoje služby. Lokalita mu momentálne 
umožňuje lepšiu dostupnosť a reprezentatívnejšie priestory.  
 XX bolo prvé tanečné štúdium v Brne ponúkajúce lekcie pole dance. Pole dance 
je moderná tanečná disciplína spájajúca niekoľko druhov tanca, spája pohyby napríklad 
z baletu či gymnastiky až po akrobatické prvky. Pole dance je aktuálne jednou 
z najpopulárnejších disciplín, preto je zameranie štúdia opodstatnené a štúdio na trhu 
prosperuje. Ďalšími z aktivít, ktoré aktuálne štúdio ponúka je napríklad cvičenie na 
šáloch či kruhoch, gymnastika, tréning flexibility či lekcie posilňovania alebo flirt 
dance. 
2.3 Analýza aktuálneho stavu 
 
V analýze aktuálneho stavu budú identifikované jednotlivé procesy v rámci ktorých 
budú posúdené časti informačného systému (webová stránka a jej funkčnosť, použitý 
rezervačný systém). Informačný systém bude súhrnne posúdený pomocou SWOT 
analýzy. Následne budú súhrnne posúdené procesy a informačný systém z pohľadu 
Balanced Scorecard. 
2.3.1 Určenie podnikových procesov 
 
Množstvo procesov v rámci tanečného štúdia (ako podniku poskytujúceho služby) je 
v porovnaní s výrobnými podnikmi menšie, avšak sú rovnako dôležité pre jeho 
prosperitu a úspešnosť. V nasledujúcom texte budú identifikované jednotlivé procesy 
a bude analyzovaný informačný systém, ktorý v týchto procesoch figuruje.
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 V tabuľke sú prehľadne zobrazené hlavné procesy a pomocné procesy, ktorými 
sa štúdio pokúša udržať si miesto na trhu. 
Tabuľka 2: Súhrn procesov prebiehajúcich v podniku (Zdroj: vlastný) 
Hlavné procesy Pomocné procesy 
Získavanie zákazníka - Prieskum trhu 
  - Prezentácia spoločnosti a reklama 
  - Akcie (zľavové portály, ...) 
Kapacitné plánovanie 
- Určenie maximálnej kapacity štúdia 
pri jednotlivých aktivitách 
  
- Rezervačný systém pre 
maximalizáciu naplnenia kapacity 
Prihlásenie na lekciu 
- Kúpa/prenájom rezervačného 
systému 
  - Registrácia užívateľa 
  - Prihlásenie na lekciu 
Riadenie kvality 
- Nákup zdravotne nezávadných a 
kvalitných cvičebných pomôcok 
  
- Vhodný výber kvalifikovaných 
zamestnancov 
Udržiavanie stálych zákazníkov - Akcie (lacnejšie permanentky, ...) 
  - Usporadúvanie dodatočných kurzov 
  
- Usporadúvanie workshopov so 
zahraničnými lektorkami 
 
V rámci každého procesu podnik potrebuje určitým spôsobom zbierať, 
zhromažďovať, podávať či spracúvať informácie. Preto je dôležité disponovať 
kvalitným informačným systémom, ktorý zaručí hladký priebeh všetkých procesov 
a tým uľahčí chod samotného podniku. 
2.3.2 Získavanie zákazníkov 
 
Ako prvé je nutné si uvedomiť cieľovú skupinu, pre ktorú informačný systém zohráva 
kľúčovú rolu v plnení zákazníckych potrieb. Používatelia informačného systému sú 
predovšetkým ženy, vekovo veľmi diferentné. Od dievčat vo veku 9 rokov (skôr 
štatistická výnimka ako pravidlo) až po staršie dámy vo veku okolo 50 rokov. 
Vzhľadom na skutočnosť, že donedávna bola v ponuke aj lekcia posilňovania pre 
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mužov, boli títo opäť skôr štatistickou výnimkou. Priemerný vek účastníčok kurzov je 
okolo 23-25 rokov.  
Geograficky sa dá zákaznícka základňa vymedziť na oblasť Brna a jeho blízkeho 
okolia. Vzhľadom na skutočnosť, že Pole Dance sa v posledných rokoch stal veľkým 
hitom v pohybových aktivitách a láka čoraz viac žien a dievčat, je smer, ktorý si 
podnikateľ určil, určite dobrý.  
Tiež je nutné pripustiť, že finančne je pole dance relatívne drahá záležitosť, 
pričom hodinová sadzba sa pohybuje okolo 150 Kč za bežný vstup, 130 Kč ako 
študentská cena. Preto musíme brať ohľad na to, že sociálne slabší občania si túto 
aktivitu dovoliť nemôžu. Je teda určená predovšetkým občanom, ktorí s ekonomickou 
stránkou ich života nemajú výrazné problémy. Keďže je cieľová skupina zákazníkov 
pomerne obmedzená čo sa týka geografického umiestnenia aj sociálneho zabezpečenia 
a berúc do úvahy, že v Brne je cca 6 štúdií, ktoré ponúkajú túto aktivitu, konkurencia je 
relatívne veľká. 
 V rámci umiestnenia a smerovania reklamy je tiež dôležité vedieť, odkiaľ sa 
k tanečnému štúdiu ľudia dostali. Odpoveďou nám môže byť štatistika uvádzajúca ako 
sa dostali k tanečnému štúdiu XX aktuálni zákazníci (viď nasledujúci graf). Týmto 
smerom by potom mala byť smerovaná aj reklama. 
 
Graf 1: Prieskum o zdroji, z ktorého sa zákazníčky dozvedeli o tanečnom štúdiu XX 
 (Zdroj: vlastný) 
 
 Graf ukazuje, že viac ako polovica opýtaných zákazníčok sa o tanečnom štúdiu 
dozvedeli z internetového vyhľadávača. Takmer štvrtina opýtaných sa 
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o tanečnom štúdiu dozvedela od svojho okolia, zanedbateľné množstvo cez sociálnu 
sieť facebook a približne 9 % opýtaných sa k štúdiu dostalo inak, zväčša cez zľavové 
portály. Preto bola ďalšia otázka smerovaná na zákazníčky v znení „aký internetový 
vyhľadávač používate?“ Nasledujúci graf ukazuje pomer odpovedí. 
 
Graf 2: Výsledok prieskumu ohľadom druhu internetového vyhľadávača (Zdroj: vlastný) 
 
Keďže väčšina zákazníčok používa ako internetový vyhľadávač google, 
nasledujúci graf ukazuje, ako často sa pomocou vyhľadávača google vyhľadáva slovné 
spojenie „Pole Dance“ a jeho ekvivalenty v oblasti Brna. 
 
 
Graf 3: Počet vyhľadávaní slovného spojenia „Pole Dance“ v oblasti Brna za obdobie máj 2013 – 
apríl 2014 (19) 
  
Ako najdôležitejšia sa preto javí SEO optimalizácia, ktorá zaručí predné priečky 
v internetových vyhľadávačoch. SEO optimalizáciu sľubuje už provider webových 




Prezentácia spoločnosti pomocou informačného systému 
 
Prezentácia na internete je jednou z kľúčových ciest komunikácie s potenciálnym 
zákazníkom. Prvý dojem po vstupe na stránky je preto dôležitým začiatkom podnikovo-
zákazníckeho vzťahu. Z toho dôvodu je dôležité, aby táto časť informačného systému 
bola príjemná, užívateľsky prívetivá a aby korelovala s hlavným cieľom podniku.  
 Vzhľad webového sídla je príjemný, každá podstránka má rovnakú hlavičku, na 
ktorej jasne vidieť názov a zameranie tanečného štúdia – viď nasledujúci obrázok. 
Zobrazenie poskytuje pohľad na logo tanečnej školy a tiež na schopnosti 
jednotlivých lektoriek, čo zákazníkom ukazuje ich kompetencie. Na prvej stránke sú 
viditeľné aktuálne akciové ponuky, ktoré sú v rámci štúdia poskytované. 95 % 
opýtaných zákazníkov sa zhodlo, že webové stránky sú podľa nich prehľadné.
 Dôležitou súčasťou z pohľadu zákazníkov je rozvrh lekcií, ktoré v porovnaní 
s tými, ktoré sú uvedené v rezervačnom systéme, nie sú totožné. To môže zákazníkov 
zmiasť, prípadne to môže pôsobiť nedôsledne. Zreteľne je to jasné z nasledujúcich 
obrázkov. 
 




Obrázok 5: Rezervačný systém na týždeň od 12.5.2014 
Vyššie uvedené obrázky jasne zobrazujú nezrovnalosti čo sa týka 
prevádzkovaných lekcií. Jasné sú tiež farebné nezrovnalosti, nekonzistencia farebnosti 
jednotlivých lekcií pôsobí rušivo. Dôležité je podotknúť, že rozvrh lekcií bol nedávno 
aktualizovaný, preto je zvláštne, že za cca 2 mesiace sa udiali zmeny v rozvrhu 
a doposiaľ neboli aktualizované na oboch miestach. 
Ďalšou skutočnosťou vyskytujúcou sa na stránkach sú preklepy, ktoré by sa vo 
webovej prezentácii nemali vyskytovať. Pri tvorbe webového sídla by mala byť práca 
precízna, ide predsa o prezentáciu spoločnosti s cieľom zanechať dobrý dojem na 
potenciálneho zákazníka.  
 Pohľad na výraznú chybu sa naskytne aj pri prechode na stránku zobrazujúcu 
Lektorky. Zobrazenie, ktoré sa ukáže je neatraktívne, neusporiadané a najmä presahuje 
mimo hlavnú časť stránky. Mená lektoriek sú nelogicky usporiadané (raz nad, raz pod 
fotkou), pričom aj poloha mien je zvláštna – prvé 4 lektorky sú usporiadané v riadku 
vždy v poradí meno – fotografia, v druhom riadku sú mená nad fotografiami 
a zarovnané na stred fotografie. Je viac ako vhodné toto zjednotiť, pôsobí to neporiadne 





Obrázok 6: Zlé rozloženie prvkov podstránky  
 
 Po kliknutí na jednotlivé fotografie sa otvorí podstránka, kde je uvedené meno, 
kompetencie a fotografie danej lektorky. Tiež sa tu vyskytujú popisy akým spôsobom 
lektorky vedú svoje hodiny. Bohužiaľ je jasné, že niektoré lektorky si nedali moc 
záležať na textoch, ktoré uvádzajú, je tam značné množstvo preklepov a chýb. Ako 
negatívum tiež beriem to, že fotografie nie sú na stránkach dostatočne veľké a nie je ani 
možnosť ich zväčšenia po kliknutí. To isté platí pri pohľade do galérie. Pozitívne je, že 
fotografie (napriek svojej veľkosti) pôsobia ladne a motivačne na zákazníkov. Dôvodom 
je existencia prezentácie spoločnosti aj na sociálnej sieti facebook, kde je množstvo aj 
kvalita fotografií väčšia. Niektorí zákazníci však nemusia mať konto na tejto sociálnej 
sieti, preto výraznejšia orientácia na prezentáciu na sociálnej sieti nie je úplne 
v poriadku, berúc v úvahu aj to, že väčšina zákazníkov sa o existencii spoločnosti 
dozvedá z internetového vyhľadávača. 
 Záložka, ktorá má poskytovať akýsi návod na prihlásenie na kurzy je nefunkčná 
(viď nasledujúci obrázok). Užívateľ má možnosť uvidieť len chybu a zobrazenie mapy 
webového sídla. Toto je z dôvodu, že štúdio spolupracuje s viacerými dodávateľmi 
(provider webového sídla a poskytovateľ rezervačného systému), pričom títo nijak 
výrazne nespolupracujú.  
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Dostupnosť k obchodným podmienkam podnikateľa, ako základným 
informáciám pre právny vzťah medzi podnikom a zákazníkom, nie je ideálna. Dá sa 
k nim dostať buď z mapy webu alebo pri nájazde kurzorom na záložku Ceník. 
Podmienky rezervačného systému sú taktiež k nahliadnutiu z týchto dvoch zdrojov. 
Pozitívom je, že tieto obchodné podmienky sú jasne stanovené a stručné, preto 
každý zákazník nakupujúci službu má možnosť si ich prečítať a pri registrácii do 
rezervačného systému potvrdzuje, že tak urobil.  
 
Obrázok 7: Chybný výstup po pokuse o prechod na podstránku 
 Podnikateľ poskytuje zľavnené lekcie v rámci rôznych zľavových portálov 
a rôznych balíčkov. Zväčša sa jedná o dve lekcie v cene jednej, takže si zákazník môže 
vychutnať rovnaké cvičenie zlacnené aj o 50 % z originálnej ceny. Primárne sa jedná 
o portály ako Vykupto.cz či SlevaJakBrno.cz. Táto forma lákania zákazníkov je veľmi 
populárna aj u konkurencie, najmä pre široké spektrum zľavových portálov. 
Technická stránka informačného systému 
 
Webové sídlo bolo vytvorené s pomocou spoločnosti poskytujúcej komerčný 
webhosting, takže vzhľadom na to, že je to služba platená, sa na stránkach nevyskytujú 
reklamy. Garancia prístupnosti stránky po 24 hodín denne, každý deň v roku je 
samozrejmosťou. Webhosting bol zriadený cca pre tromi rokmi ako marketingový 
nástroj a nástroj komunikácie so zákazníkmi. Najdôležitejší účel webových stránok je 
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umiestnenie rezervačného systému, ktorý poskytuje zákazníkom relatívne prehľadný 
a jednoduchý spôsob prihlásenia sa na lekcie.  
 Poskytovateľ na svojich stránkach prezentuje svoju službu, pri ktorej je 
základom jednoduchosť ovládania pre ich zákazníkov. Sľubujú nasledovné (20): 
- Jednoduchosť ovládania - na počiatku je dostačujúca registrácia 
a intuitívne vytvorenie webového sídla, pričom prvých 15 dní je zdarma; 
- Cloud hosting - stránky dokážu zvládnuť aj veľký jednorázový nápor aj 
dlhodobú záťaž; 
- Automatická mobilná a tabletová verzia stránok - stránky sa načítajú 
s týchto zariadeniach v responzívnej verzii, vďaka ktorej sa načítajú rýchlo 
a texty, menu a tlačidlá sú dostatočne veľké; 
- Dobrá zákaznícka podpora – samozrejmosťou je poradenstvo ohľadne 
internetu, SEO a PPC, pričom je podpora dostupná každý pracovný deň do 
16:30; 
- Široká funkčnosť – poskytovateľ počíta so širokou škálou situácií, neustále 
sa vyvíja a aktualizuje; 
- Rýchlosť administrácie stránok – každá zmena sa po uložení automaticky 
prejaví na stránkach a teda majú návštevníci vždy aktuálne informácie; 
- Vyskúšanie zdarma a bez záväzkov – 15 dní webhostingu zdarma so 
všetkými funkciami systému, pričom ak toto nebude vyhovovať, po tejto 
lehote sa stránky vymažú bez akýchkoľvek záväzkov; 
- Množstvo grafických designov v cene – viac ako 500, pričom je možné 
priplatiť si za konkrétny návrh od designérov a niektoré prvky stránky je 
možné si upraviť priamo v administrácii; 
- Možnosť platby v bitcoinoch. 
 
Informácie k administrácii uvádza poskytovateľ v rámci podstránky Funkce, kde 
predstavuje redakčný systém FLOX 2 na ktorom beží celá administrácia webových 
stránok. Tento redakčný systém funguje vo všetkých bežných prehliadačoch. Po 





Obrázok 8: Pohľad do administratívy webového sídla (20) 
 
 Vľavo sú uvedené všetky podstránky webu a jazykové varianty. Napravo je 
uvedený obsah vybranej podstránky. Toto je miesto, kde ho možno upravovať, meniť, 
mazať atd. Je tu možnosť využitia rôznych druhov príspevkov napr. pomocou textového 
editoru, tiež je možné vytvárať rôzne ankety, galérie, formuláre, knihu návštev, mapu 
stránky a podobne.  
 Vytvorenie novej podstránky v tomto redakčnom systéme nie je žiaden problém, 





Obrázok 9: Vytvorenie novej podstránky v systéme FLOX 2 (20) 
 
 Tu je možné určiť o akú podstránku sa jedná a prispôsobiť jej vlastnosti. Vo 
vlastnostiach je tiež možné vyplniť informácie na optimalizáciu pre vyhľadávače. Tiež 
je možné stránku skryť či uzamknúť (prístup po zadaní hesla). Ponuka služieb od tohto 
poskytovateľa je naozaj široká, je možné si na stránkach zaviesť aj knihu návštev či 
vlastný blog. Týmito doplnkami však stránka tanečného štúdia nedisponuje.  
 Taktiež nie je využitá možnosť FAQ (Frequently asked questions) v rámci 
informačného systému, ktorá umožňuje odpovedať na často kladené dotazy zákazníkov. 
Jedna z opýtaných zákazníčok však tvrdí, že sekcia FAQ na stránkach nechýba, 
vzhľadom na skutočnosť, že komunikácia so štúdiom je vždy výborná, takže mailová 
komunikácia je v prípade núdze o informácie tou správnou cestou ako vyriešiť problém.  
 Ako pozitívum podnikateľ vyzdvihuje najmä vyššie spomínanú jednoduchosť 
používania a administrácie stránok a bezproblémovú komunikáciu s providerom webu 
v prípade akýchkoľvek problémov. Ako negatívum hodnotí technické problémy 





2.3.3 Kapacitné plánovanie 
 
Rezervačný systém poskytuje firmám zaoberajúcich sa pohybovými aktivitami 
jednoduchý spôsob na prihlásenie klientov na jednotlivé lekcie. Z tohto dôvodu sa preň 
rozhodol aj majiteľ tanečného štúdia. Neuľahčuje to totiž život len klientom, ale aj 
samotnému podnikateľovi, ktorý tento systém má. Nehrozí zahltenie emailovej 
schránky, komunikácia s klientmi sa obmedzí len na nevyhnutné dotazy ohľadom 
ponúkaných lekcií.  
 V rezervačnom systéme sa v administrácii vytvorí rozvrh, kde je možné ku 
každej lekcii vložiť jej názov, farebné odlíšenie, meno vyučujúcej lektorky, presný 
časový rozsah lekcie a ďalšie poznámky. Kapacitné plánovanie je v tomto smere 
podnikania dôležité z pohľadu množstva miest, ktoré podnikateľ ponúka na jednotlivé 
lekcie. Ponúkané lekcie sú totiž priestorovo dosť náročné, preto je nutné pri určovaní 
kapacity v rezervačnom systéme dbať na túto skutočnosť. Čo sa týka napríklad lekcií 
pole dance, maximálna kapacity štúdia je 14 klientov v rámci jednej lekcie, v rámci 
lekcie nesúcej názov Kruhy je táto kapacita obmedzená len na 8 ľudí. Vždy sa počíta 
s jedným miesto pre samotnú lektorku. Takže je samozrejmosťou, že kapacitné 
plánovanie zasahuje aj do tejto podnikateľskej sféry. Je preto výborné, že rezervačný 
systém v svojich službách zahrňuje aj vymedzenie možnej kapacity a využitej kapacity 
pri jednotlivých lekciách. Tiež je výhodou, že rezervačný systém poskytuje možnosť 
určiť minimálne množstvo klientov prihlásených na lekciu tak, aby toto množstvo 
pokrylo aspoň priame náklady na prevádzkovanie lekcie. Lekcie je tiež možné v rámci 
rezervačného systému pridávať a odoberať na základe konkrétnych potrieb 





Obrázok 10: Pohľad na rezervačný systém tanečného štúdia 
 
2.3.4 Prihlásenie na lekciu 
 
Prvým krokom, aby sa užívateľ mohol prihlásiť na lekciu je registrácia do rezervačného 
systému. Tu užívateľ zadá svoje meno, pod ktorým bude vystupovať v systéme, heslo, 
pomocou ktorého sa bude prihlasovať, svoje meno a priezvisko a kontakty – email 
a telefónne číslo. Posledné údaje sú dôležité na komunikáciu štúdia so zákazníkom, 
pričom vloženie telefónne čísla zaručuje, že v prípade zrušenia lekcie na poslednú 
chvíľu, bude klientovi zrušenie oznámené pomocou sms. Ďalej v rámci registrácie 
zákazník potvrdzuje, že si prečítal a že súhlasí s podmienkami rezervačného systému. 
Po potvrdení údajov mu systém odošle potvrdzovací mail. Bohužiaľ užívateľa nikde 
neinformuje, že mu takýto mail bol odoslaný, preto sa stáva, že napriek ukončenej 
registrácii si užívateľ nevšimne potvrdzovací mail a teda mu v tomto okamihu nie je 
umožnené prihlásiť sa na lekcie.  
Po registrácii, potvrdení pomocou odkazu z emailu a následnom prihlásení sa 
klienti na jednotlivé lekcie môžu prihlasovať. Po nájazde myši na jednotlivé lekcie je 
možné zarezervovať miesto na danú lekciu. Je možné na jedno registrované meno 
zarezervovať až dve miesta na jednu lekciu, pričom v tomto prípade je toto nutné urobiť 




Rezervačný systém beží 24 hodín denne na webových stránkach podnikateľa. 
Medzi možnosti, ktoré ponúka patrí neobmedzené množstvo permanentiek, kreditný 
systém, je možné cezeň posielať sms správy o vybraných udalostiach, vytvárať 
kalendáre, aktivity, poskytuje pohľad na štatistiky a reporty, ktoré sú pre podnikateľa 
veľmi dôležité. Zakladanie a mazanie lekcií je jednoduché, tak ako aj vloženie systému 
na samotné stránky podnikateľa.  
 
Obrázok 11: Pohľad do administrácie rezervačného systému (6) 
 Administrácia je jednoduchá a prehľadná, vizuálne príjemná, tak ako celkový 





Obrázok 12: Rezervácia na lekciu v rezervačnom systéme  
 
 Na predchádzajúcom obrázku je vpravo možné vidieť ako sa dá rezervovať 
miesto na lekciu, pričom sú viditeľní užívatelia, ktorí sa na danú lekciu už prihlásili. Je 
možná tiež hromadná rezervácia, čo znamená, že sa užívateľ môže prihlásiť na lekciu 
v daný deň a hodinu na niekoľko týždňov dopredu. Pri pohľade na stredu 
v rezervačnom systéme je v červenom krúžku zvýraznené, ako sa zobrazuje prihlásenie 
na lekciu.  
Veľa zákazníkov sa prihlasuje na lekcie až na poslednú chvíľu, preto je veľkou 
výhodou, keď je tento rezervačný systém k dispozícii. Zákazník sa môže kedykoľvek 
prihlásiť či odhlásiť z lekcie. Pri odhlásení z lekcie je v systéme nastavená penalizácia 
(je možné nastaviť ju na ľubovoľný čas do začiatku lekcie – konkrétne v tomto prípade 
má živnostník nastavenú penalizáciu, ak sa zákazník odhlási menej ako 24 hodín pred 
začiatkom lekcie), ktorá predstavuje výšku jedného vstupu na lekciu. Veľkou 
nevýhodou je to, že sú tu výrazne znevýhodnení stáli zákazníci, vlastníci permanentiek, 
keďže z týchto sa penalizácie automaticky odčítajú. Bohužiaľ je táto akcia nevratná, či 
už z užívateľského konta alebo z pozície administrátora. Zákazníci, ktorí permanentku 
nevlastnia alebo pri rezervovaní nastavia platbu v hotovosti, tento problém nemajú. 
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Keďže sa im vstup nemá ako odčítať, nič nebráni tomu, aby sa prihlásili na ďalšiu 
lekciu či založili nový profil.   
 Tento problém má však aj iný rozmer, napríklad v prípade, že sa zákazník 
rezervuje menej ako 24 hodín pred lekciou. Každé prekliknutie a každý omyl je tu 
trestaný penalizáciou (napríklad ak sa zákazník preklikne a omylom sa odhlási z lekcie 
a znovu sa prihlási na tú istú, alebo ak zákazník omylom rezervuje miesto na inú lekciu 
ako zamýšľal a pri prehlásení sa na zamýšľanú hodinu sa mu automaticky odčíta kredit 
či vstup z permanentky). Systém má teda rezervy v používateľskej prívetivosti. 
 Po prihlásení do systému má užívateľ možnosť kontrolovať platnosť jeho 
permanentky, počet vyčerpaných vstupov, počet penalizácií, typ a cenu permanentky 
a aj to, či je permanentka už zaplatená (viď nasledujúci obrázok). Mnoho zákazníkov 
tieto údaje nesleduje, preto sa stáva, že permanentke prejde platnosť a zákazník sa pri 
pokuse o prihlásenie na lekciu dozvedá, že toto nie je možné. Až po kontaktovaní štúdia 
zväčša zistí, že jeho permanentke vypršala platnosť, alebo že už nemá predplatených 
dostatok vstupov. Potom je na uvážení podnikateľa, ako túto situáciu bude riešiť.  
 V sekcii Permanentky je tiež možné objednať novú permanentku, pričom si 
zákazník z roztváracieho zoznamu vyberie typ permanentky, systém mu automaticky 
zobrazí cenu lekcie a v prípade permanentiek, ktoré sa čerpajú po týždňoch, sa nastaví 
platnosť od nasledujúceho pondelka 
V sekcii Nastavení môže užívateľ zmeniť údaje, ktoré vypĺňal pri registrácii. 





Obrázok 13: Ukážka zmeny údajov v profile bežného užívateľa (Zdroj: vlastný) 
 V prehľade rezervácií si užívateľ môže sledovať nastávajúce lekcie, na ktoré má 
rezerváciu, ale aj svoje minulé rezervácie. Tu je možné sledovať ktorý deň a kedy tieto 
lekcie prebehli, či boli zaplatené z permanentky alebo v hotovosti. 
 
Obrázok 14: Prehľad prebehnutých lekcií, na ktoré bol užívateľ prihlásený (Zdroj: vlastný)
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2.3.5 Riadenie kvality  
 
Riadenie kvality vybavenia a poskytovaných služieb je ďalším z kľúčových procesov. 
V štúdiu sú k dispozícii zdravotne nezávadné pomôcky, tyče nie sú pochrómované, 
takže sú vhodné aj pre alergikov na kovy. Tyče sú o priemere 40, 45 a 50 mm, takže 
zákazníci si môžu vybrať podľa svojich preferencií. Výhodou sú tiež vysoké stropy, 
klimatizácia či dlhá zrkadlová stena.   
 Všetky vyučujúce lektorky sa pravidelne zúčastňujú školení vedenými 
zahraničnými aj domácimi lektorkami s väčšími skúsenosťami (napr. Oona Kivelä, 
Sergia Louise Anderson). Lektorky aj v tomto roku reprezentujú na majstrovstvách 
Českej republiky v Pole Dance.   
 Výber kvalifikovaných zamestnancov je základom v každej spoločnosti, preto aj 
v tanečnom štúdiu kvalifikovaní zamestnanci pomáhajú štúdiu v rozširovaní dobrého 
mena a poskytujú kvalitnú výučbu. Pomáhajú svojim učencom oporu pri ťažších 
prvkoch, rady a tipy ako prvky urobiť správne a v prípade potreby sú schopní ošetriť 
prípadné zranenia. Preto sú nedeliteľnou súčasťou procesu riadenia kvality. 
2.3.6 Udržiavanie stálych zákazníkov 
 
Pre udržiavanie stálych zákazníkov používa tanečné štúdio niekoľko spôsobov. 
Samozrejmosťou sú permanentky, ktoré ponúkajú lacnejšie vstupy. Cena za jednu 
lekciu sa pritom môže rapídne znížiť - v závislosti na type permanentky. Štúdio má tiež 
vlastnú kolekciu oblečenia, ktorú si kurzistky môžu zakúpiť.  
2.3.7 SWOT analýza informačného systému 
 
V SWOT analýze je poskytnutý komplexný pohľad na informačný systém, pričom 






Tabuľka 3: SWOT analýza informačného systému (Zdroj: vlastný) 
Silné stránky Slabé stránky 
[S1] Vizuálna príťažlivosť a prehľadnosť 
informačného systému [W1] Nefunkčná podstránka  
[S2] Užívateľsky prívetivý IS [W2] Nesprávne zobrazenie podstránky  
[S3] Jednoduchosť administrácie 
[W3] Nekonzistencia rozvrhu lekcií a 
rezervačného systému 
[S4] Rezervovanie lekcií cez rezervačný 
systém  
[W4] Chyby na stránke v čase, keď provider 
implementuje zmeny 
[S5] Jednoduchosť obsluhy rezervačného 
systému  
[W5] Informácie šírené primárne pomocou 
sociálnej siete 
[S6] Prehľadné obchodné podmienky [W6] Nepremyslený penalizačný systém 
[S7] SEO optimalizácia    
Príležitosti Hrozby 
[O1] Možnosť pridania podstránky 
FAQ/diskusného fóra 
[T1] Odchod zákazníkov zo stránok kvôli 
nedostatku informácií 
[O2] Možnosť využitia kreditového systému 
v rezervačnom systéme 
[T2] Niektorým zákazníkom môže pripadať 
stránka ako nedostatočná prezentácia 
[O3] Obohatenie galérie, pridanie videí 
[T3] Nedostatky rezervačného systému – odchod 
zákazníka 
[O4] Prepojenie informačného systému so 
stránkou na sociálnej sieti  
[T4] Pole dance vystrieda na trhu iná disciplína  
[O5] Možnosť platby cez paypal [T5] Lepšia ponuka konkurencie 
 
 
2.3.8.  Informačný systém z pohľadu Balanced Scorecard 
 
Zo zákazníckej perspektívy je dôležité, aby informačný systém prispieval k tvorbe 
hodnoty pre samotného zákazníka. Musí teda vylepšovať poskytovanie služby či 
výrobku tak, aby zákazník bol ochotný za túto službu zaplatiť. Informačný systém by 
mal ďalej poskytovať komfort pri plnení zákazníckych požiadaviek a mal by byť 
užívateľsky príjemný. Aktuálny systém je relatívne komfortný, ale má výrazné 
nedostatky. Z toho vyplýva, že systém, ktorý má slúžiť ako lákadlo, môže nakoniec 
spôsobiť odchod zákazníka v prípade komplikácií. 
Z procesnej perspektívy informačný systém poskytuje zrýchlenie procesu 
získavania zákazníkov a procesu prihlasovania na lekcie. Je prístupný celodenne, čo 
umožňuje zákazníkom prihlásenie na cvičenie v akúkoľvek dennú aj nočnú hodinu. 
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Proces prihlásenia však môže byť narušený v rámci pomocného procesu 
registrácie, kde zákazník nie je informovaný o nutnosti potvrdenia registrácie pomocou 
odkazu zaslaného na jeho email.  
 Pri pohľade na informačný systém z perspektívy učenia sa a rastu je zreteľné, že 
majiteľ tanečného štúdia má záujem na inovovaní informačného systému a zlepšovaní 
systému pre blaho zákazníkov. Z toho dôvodu sa pred necelým pol rokom rozhodla 


















3. Vlastné návrhy riešení, prínosy návrhov riešení 
 
Procesy v podniku sú nastavené na dobrej úrovni, preto podnik nemá problém 
s prosperitou na trhu. Napriek tejto skutočnosti sú časti informačného systému, ktoré by 
mohli tieto procesy zefektívniť, dopomôcť k rozšíreniu klientely či k zjednodušeniu 
prevádzkovania informačného systému.   
3.1 Alternatívy informačného systému 
 
Kúpa rezervačného systému jednoznačne bola prospešná pre zlepšenie podnikových 
procesov. Bohužiaľ má medzery v užívateľskej prívetivosti či už z pohľadu zákazníka 
alebo samotného administrátora. Kvôli týmto nedostatkom informačného systému je 
dôležité zvážiť možné alternatívy náhrady iným systémom. 
 Predajcovia rezervačných systémov poskytujú niekoľko druhov balíčkov. 
U niektorých je možnosť systém úplne odkúpiť, avšak väčšina sa prikláňa k prenájmu 
týchto systémov. Na nasledujúcich stránkach budú popísané 2 rezervačné systémy 
a následne budú porovnané s aktuálnym z hľadiska ceny, užívateľskej prívetivosti, 
jednoduchosti administrácie, požiadaviek na systém, možnosti umiestnenia systému na 
vlastnú doménu či z hľadiska celkového vzhľadu. Vždy bude porovnávaná verzia 
rezervačného systému, ktorá bude svojimi vlastnosťami najviac podobná aktuálnemu 
systému. 
3.1.1 Alternatíva 1 – chytrarezervace.cz 
 
Prvý z rezervačných systémov, ktoré je možné zvážiť je systém poskytovaný na 
stránkach www.chytra-rezervace.cz. Tento rezervačný systém je priamo určený pre 
fitnescentrá.  
 Grafický design systému je možné prispôsobiť webovému sídlu, na ktoré bude 
umiestnený. Toto poskytuje výhodu pre podnikateľov, ktorí majú originálne webové 
stránky a nechcú prispôsobovať ich celkový dojem nehodiacim sa rezervačným 
systémom. Je tiež možné upraviť veľkosti aj farby nadpisov a textov. Spoločnosť tiež 
ponúka alternatívu pre podnikateľov, ktorí sa ešte neprezentujú na internete – pre týchto 




Obrázok 15: Demoverzia rezervačného systému chytrarezervace.cz (26) 
 
 Graficky ďalej systém ponúka širokú farebnú škálu, ktorou môžu byť odlíšené 
jednotlivé typy cvičení. Po obsadení lekcie sa automaticky lekcia v rezervačnom 
systéme sfarbí načerveno. Nevýhodou je, že lekcie sú v rezervačnom systéme odlíšené 
len farebne, preto je orientácia ťažšia ako v iných systémoch. Ako riešenie ponúka 
rezervačný systém po nájazde myšou na lekciu konkrétne informácie k cvičeniu,  
k miestu, inštruktorovi, celkovému počtu miest a kredit potrebný na registráciu na 
lekciu. Je možné nastaviť aj zobrazovanie počtu voľných miest na jednotlivých 
hodinách.  Napriek spomínaným možnostiam, ktoré sa naskytujú, výzor systému nie je 
moc prepracovaný. 
 Systém automaticky reaguje na odhlásenie užívateľa, čo sa prejaví okamžitým 
zobrazením voľného miesta v rozvrhu. Funguje na kreditovom systéme, čo znamená, že 
sa klient bez registrácie a pripísania kreditu nemôže registrovať na hodiny. Pri 
registrácii je klientovi poskytnutý určitý počet kreditov (zväčša odpovedajúci cene 
jednej lekcie), pričom po príchode na prvú hodinu sa dohodne s prevádzkovateľom na 
doplnení kreditu (prevod na účet alebo platba v hotovosti a okamžité pripísanie kreditu). 
Penalizácia v prípade neskorého odhlásenia z lekcie je vo výške vstupu na konkrétnu 
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lekciu. Klienti teda platia vopred a nehrozí nezaplnenie lekcie z dôvodu ľahostajnosti 
klienta. Značným plusom, ktorý tento systém poskytuje je možnosť vrátenia kreditu 
zákazníkovi aj so spätnou platnosťou (v prípade nečakaných udalostí na strane 
zákazníka, pre ktoré sa nemohol dostaviť na lekciu). 
 Veľkou výhodou tohto systému je, že možnosť vyfiltrovania lekcií, ktoré chce 
klient v rezervačnom systéme vidieť, čas v rámci ktorého ho tieto lekcie zaujímajú 
a v prípade, že fitnes štúdio má väčšie množstvo priestorov, je možné vyselektovať 
lekcie podľa miesta konania.  
 Požiadavky na systém sú minimálne a nezaťažujúce, správcovi stačí mať na 
svojom počítači nainštalovaný niektorý z nasledujúcich internetových prehliadačov:  
- Internet Explorer; 
- Mozilla Firefox; 
- Opera; 
- Google Chrome. 
V rámci systému je možné nastaviť si „stráženie“ zaplnenej lekcie – v prípade, 
že je lekcia, na ktorú sa chce zákazník prihlásiť už plná, môže vyplniť formulár, vďaka 
ktorému bude informovaný ak sa niekto z lekcie odhlási. V prípade viacerých 
požiadaviek na stráženie jednej lekcie sa odošle email všetkým čakateľom a následne je 
na každom zákazníkovi či možnosť prihlásenia využije. 
Užívateľsky je systém prijateľný, registrácia je jednoduchá. Počet rezervácií nie 
je obmedzený. Pri rušení lekcie systém upozorní na počet hodín, počas ktorých sa 
užívateľ môže z lekcie odhlásiť bez penalizácie. Toto je tiež značná výhoda tohto 
systému, nemôže sa stať, že užívateľ omylom „klikne“ na zrušenie lekcie. Je ale fakt, že 
užívateľom toto odhlasovanie môže pripadať zdĺhavé.    
Systém nie je možné zakúpiť, customizácia či doplnenie funkcií je možné za 
príplatok, ktorý závisí od typu zmeny, ktorá je požadovaná. V nasledujúcej tabuľke sa 
nachádza cena platená za implementáciu, údržbu a aktualizácie v systéme. 
Administrácia je podľa tvorcov jednoduchá a intuitívna. S prvotným nastavením 
prejavujú ochotu pomôcť a poradiť, pričom v prípade záujmu je možné si objednať 
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demo verziu z pohľadu správcu. Správca systému môže vytvárať rozvrhy, pridávať 
a rušiť lekcie, prihlasovať a odhlasovať zákazníkov z lekcií.  
Zasielanie sms je v tomto okamihu funkcia, ktorá tomuto systému chýba. Ako 
náhrada je doposiaľ len posielanie emailov vybraným užívateľom. Spustenie posielania 
sms správ je v pláne v priebehu tohto roku. Aktuálne je táto funkcia v štúdiu testovania. 
 
Tabuľka 4: Cenový prehľad za systém (Zdroj: vlastný) 
Popis služby Cena 
Implementácia - vzhľad podľa konkrétnych stránok 500 Kč 
Prevádzka serveru s rezervačným systémom (mesačný 
poplatok pri jednorázovej platbe raz za rok) 
350 Kč 
Prevádzka serveru s rezervačným systémom (mesačný 
poplatok pri jednorázovej platbe raz za 6 mesiacov) 
380 Kč 
Zaškolenie (voliteľná služba) 3 900 Kč 
Programovanie funkcií na mieru individuálne 
 
 V nasledujúcej tabuľke sú prehľadne zhrnuté hlavné výhody a nevýhody tohto 
rezervačného systému. Dôležité je podotknúť, že zložitejšie odhlasovanie z lekcií je 












Tabuľka 5: Výhody a nevýhody systému Chytrá rezervace (Zdroj: vlastný) 
Výhody Nevýhody 
- možnosť vyhľadávania lekcií podľa 
špecifických požiadaviek; 
 
- po nájazde myšou na lekciu sú 
dostupné všetky potrebné informácie; 
 
- rýchla reakcia pri odhlásení 
užívateľa z lekcie; 
 
- kreditný systém; 
 
- na prevádzku stačí internetový 
prehliadač;  
 
- "stráženie" zaplnenej lekcie;  
 
- jednoduchá registrácia; 
 
- zložitejšie odhlasovanie sa z lekcií; 
 
- možnosť prihlasovania na lekcie cez 
mobilný telefón. 
 
- budúca funkcia posielania sms ako 
súčasť systému 
 
- možnosť vrátenia kreditu 
zákazníkovi aj spätne 
- nemožnosť kúpy systému; 
 
- grafické spracovanie; 
 
- chýbajúci popis lekcií priamo v 
rozvrhu, nutnosť nájazdu myšou; 
 
- jediná možnosť platby za lekcie; 
 
- po uvoľnení miesta na "stráženej" 
lekcii sa mail odošle všetkým 
užívateľom, ktorí o ňu majú záujem; 
 
- zložitejšie odhlasovanie sa z lekcií; 
 
- príplatok za prispôsobenie systému 
špecifickým požiadavkám; 
 
- chýbajúca ponuka permanentiek 
 
3.1.2 Alternatíva 2 – Lucík 
 
Ďalšou z alternatív, ktoré sú  k dispozícii je rezervačný systém ponúkaný na webových 
stránkach wwww.web-rezervace.cz. Princíp systému je rovnaký ako pri ostatných 
rezervačných systémoch – možnosť zistiť obsadenosť lekcie a možnosť prihlásenia 
kedykoľvek v priebehu dňa. 
 V rámci tohto systému je možné zakúpiť systém v štyroch verziách.  Minimálne 
požiadavky na počet záznamov spĺňa verzia Plus 3, ktorá umožňuje mesačne 30 000 
záznamov. Záznamom sa v tomto prípade myslí jeden zákazník prihlásený na hodinu, 
jedna vytvorená cvičebná hodina či jedna vytvorená permanentka. Cena za rok je
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1 600 Kč. V prípade, že by tento balík nebol dostačujúci, je možné zakúpiť balík Plus 4, 
ktorý má kapacitu 50 000 záznamov mesačne, pričom jeho cena je 2 100 Kč za rok. 
Obidva z týchto tarifov umožňujú vytváranie permanentiek a ich súčasťou je aj android 
aplikácia, ktorá umožňuje prihlasovanie na hodiny cez mobilné zariadenia. 
 Vzhľad systému je jednoduchý a ničím neprekvapí. Je  možné určiť farebné 
spektrum použité v tomto systéme, avšak systém napriek tejto snahe prispôsobiť svoj 
vzhľad cieľovému webovému sídlu nepôsobí veľmi profesionálne (viď nasledujúci 
obrázok). Tvorca je však ochotný individuálne prispôsobiť vzhľad systému podľa 
požiadaviek zákazníka. 
 
Obrázok 16: Rezervačný systém Lucík pre Fitbox Kladno (25)  
 
 Požiadavky na systém nie sú náročné. Každý zo systémov počíta so základným 
užívateľským vybavením. V tomto prípade je dostačujúce vloženie zobrazujúcich kódov 
do cieľových webových stránok.  
 Administrácia umožňuje vytváranie hodín, priradenie lektorov k jednotlivým 
hodinám, zobrazenie počtu celkovej kapacity ako aj počtu voľných miest. Ako vo 
všetkých systémoch popisovaných v tejto práci je možné prihlasovanie a odhlasovanie 
užívateľov na jednotlivé lekcie. Administrácia ponúka množstvo podsekcií, vrátane 
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rôznych reportov, prehľadu zákazníkov, inštruktorov a podobne. Je jednoznačne 
prehľadná, má logickú štruktúru a javí sa užívateľsky veľmi príjemne.  
 Výhodou tohto systému je forma prihlasovania zákazníkov -  nielen že sa môže 
prihlásiť podľa svojho mena a priezviska, ale taktiež pomocou emailu, pomocou čísla 
permanentky, dopredu dohodnutého hesla či adresy. V tomto prípade sa jedná o tzv. 
voľné prihlásenie, kedy nie je nutné aby sa užívateľ do systému registroval. Ďalšou 
z možností je klasické prihlásenie, ktorému predchádza registrácia. Zaregistrovaný 
užívateľ sa môže prihlasovať pomocou svojho loginu a hesla, pričom má následne 
prístup k svojmu účtu, kde nájde zarezervované lekcie, prehľad zakúpených 
permanentiek a možnosť zmeniť údaje zadané pri registrácii. Príklad tohto prehľadu je 
možné vidieť na nasledujúcom obrázku. 
 
Obrázok 17: Pohľad do užívateľského konta rezervačného systému Lucík (25) 









Tabuľka 6: Výhody a nevýhody rezervačného systému Lucík (Zdroj: vlastný) 
Výhody Nevýhody 
- dostupnosť všetkých potrebných 
informácií priamo pri náhľade na 
systém; 
 
- viacero druhov permanentiek 
(vstupové, kreditové, vzťahujúce sa k 
určitej osobe či aktivite); 
 
- jednoduché prihlasovanie a 
odhlasovanie z lekcií; 
  
- na prevádzku stačí webová stránka; 
 
- nie je nutná registrácia na prihlásenie 
na lekciu; 
 
- po dohode sú možné drobné zmeny 
systému; 
 
- prepracovaná administratíva; 
 
- android aplikácia ako súčasť 
zakúpeného balíčka. 
- nemožnosť kúpy systému; 
 
- grafické spracovanie; 
 
- neriešené penalizácie; 
 
- nedoriešené odhlasovanie 
zákazníkov z lekcií tesne pred 
začiatkom lekcie; 
 
- v prípade zaplnenia lekcie nie je 
možnosť prihlásenia ako náhradník 
(ani žiadna podobná funkcia); 
 
- rýchlosť reakcie systému pri 
odhlásení užívateľa z lekcie nie je 
bližšie špecifikovaná.  
 
3.1.3 Porovnanie informačných systémov 
 
Keďže informačný systém hrá významnú rolu v podnikových procesoch, je nutné 
optimalizovať informačný systém v rámci optimalizácie prebiehajúcich procesov. 
Porovnanie jednotlivých rezervačných systémov dostupných na českom trhu umožňuje 
výber toho správneho systému a teda uľahčenie a zrýchlenie procesu prihlásenia 
zákazníkov na jednotlivé lekcie.  Zákazníci vďaka rezervačnému systému majú prehľad 
o rozvrhu a o voľných miestach na jednotlivých lekciách, pričom systém reaguje rýchlo 
na prihlásenie/odhlásenie z týchto lekcií, takže zákazníci majú prístup k aktuálnym 
informáciám.  
 Jednotlivé rezervačné systémy je možné porovnať z množstva hľadísk. 
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Z prehľadu vyplýva, že optimálnou možnosťou nie je náhrada aktuálneho 
systému novým, dostačujúce bude doplnenie niektorých funkcií. Má výrazné 
nedostatky, avšak vzhľadom na skutočnosť, že štúdio je na trhu už takmer 5 rokov, je 
pravdepodobné, že ho podnikateľ vedie správnym smerom a že podnik zostane na trhu 
aj naďalej. Flexibilne sa prispôsobuje požiadavkám trhu. Preto kúpa systému bola 
logickou voľbou a z ponúkaných systémov aj najsprávnejšou. Do porovnania boli 
zámerne vybrané systémy, ktoré tomu aktuálnemu môžu konkurovať z hľadiska spektra 
funkcií alebo z cenového hľadiska. Ani jeden z nich však neuspel v hodnotení lepšie 
ako systém aktuálny.  
Dôležité hľadisko, ktoré zohrávalo dôležitú rolu v hodnotení bola cena, za ktorú 
bol kúpený aktuálny rezervačný systém. Funkčne by totiž systém Chytrá rezervace 
mohol aktuálnemu konkurovať, avšak pri tomto systéme nie je možnosť kúpy a od 
piateho roku používania by sa stal pre podnik z finančného hľadiska nevýhodným.  
Veľkou výhodou systému Chytrá rezervace je prepracovaný penalizačný systém 
a väčšie kompetencie administrátora. V prípade, že by autori doriešili najdôležitejšie 
nedostatky systému (možnosť permanentiek, lepšie vizuálne spracovanie, odosielanie 
sms a pod.), by bolo vhodné opäť zvážiť zmenu systému. V tomto okamihu však 
navrhujem ponechanie aktuálneho systému a pridanie niekoľkých funkcií, ktoré by tento 
systém vylepšili. 
3.2 Rozšírenie aktuálneho obsahu informačného systému 
 
Webovému sídlu by určite prospelo rozšírenie galérie a pridanie videí, ktoré by stránku 
osviežili a pridali jej na hodnote. Z dotazníku vyplýva, že väčšina (až 70 % zákazníkov) 
má nainštalovaný nejaký druh pluginu na prehrávanie videí vo webovom prehliadači.   
 Z dotazníku tiež vyplýva, že nadpolovičná väčšina opýtaných zákazníkov (62 %) 
by mala záujem o diskusné fórum v rámci webovej prezentácie, kde by sa mohli riešiť 
otázky správneho prevedenia prvkov, rady a tipy skúsenejších zákazníkov, prípadné 
problémy s informačným systémom. Príspevky v diskusnom fóre by bolo možné 
hodnotiť, pričom najrelevantnejšie z nich by sa zobrazovali najvyššie. Tak by bolo 
zaručené, že by zákazníci dostali odpoveď na svoju otázku v najkratšom možnom 
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časovom úseku. Sekcie diskusného fóra budú delené do skupín podľa problémov, ktoré 
by sa v nich riešili (delenie je samozrejme na administrátorovi, avšak možnosti sú 
široké – odporúčané je delenie do podkategórií napríklad podľa druhu lekcie, ktorej sa 
daná téma týka – pole dance, kruhy a pod.). 
Problémovým prvkom je administrácia diskusného fóra. Podľa slov majiteľa 
tanečného štúdia informačný systém a jeho aktualizácie vyžadujú čas, ktorého nemá 
dostatok. Aj z toho dôvodu sa častokrát na stránkach neobjavia všetky aktualizácie. 
Z toho vyplývajú dva možné scenáre - korigovanie komunikácií v diskusnom fóre by 
bola veľká investícia čo sa týka času alebo peňazí, alebo by sa mohlo stať, že 
konverzácie by boli neprehľadné či nevhodné.  
3.3 Prepojenie informačného systému so sociálnou sieťou 
 
Zaujímavou možnosťou v súčasnosti je prepojenie informačného systému so sociálnou 
sieťou Facebook. Táto možnosť umožňuje zákazníkom označiť stránku ako „To sa mi 
páči“ a tým dať najavo svoju priazeň. Takýmto spôsobom sa dajú označovať rôzne 
prvky stránky, pričom táto sociálna sieť má vo svojej ponuke priamo kód určený na 
pridanie tohto tlačidla do webovej prezentácie podniku. 
Iniciatíva k tomuto vylepšeniu prišla zo strany zákazníkov, ktorí považujú 
webové sídlo za príliš pasívne. Väčšina aktivity sa totiž vyvíja na sociálnej sieti a teda 
niektorí zákazníci nemajú k týmto informáciám prístup. Je fakt, že väčšie akcie 
a aktuality sa vyskytujú aj na webových stránkach, avšak informovanosť touto cestou 
nedrží krok s informáciami poskytovanými na sociálnej sieti. Preto táto možnosť zaujala 
aj majiteľa tanečného štúdia.  
Prepojenie informačného systému podniku so sociálnou sieťou by ďalej poskytlo 
priestor na jednoduché zdieľanie obsahu webovej prezentácie cez sociálnu sieť bez 
nutnosti vytvárania samostatných informačných ciest. Dostačujúce by bolo tlačidlo 
„Zdieľať“, rovnako poskytované prevádzkovateľmi sociálnej siete.  Všetky pluginy 
ponúkané sociálnou sieťou facebook je možné nájsť na stránke vývojárov tejto sociálnej 
siete. Na tejto stránke je tiež možné automatické vytvorenie kódu pre konkrétne URL, 
na ktorom budú tieto pluginy fungovať. Automaticky vygenerovaný javascriptový kód 
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sa následne vloží do tela HTML stránky. Tento prepojí požadovanú stránku so 
sociálnou sieťou. Potom je už len nutné vložiť kód pre konkrétny plugin tam, kde je 
jeho výskyt žiaduci. 
Ďalšou možnosťou by v tomto prípade mohlo byť obohatenie rezervačného 
systému vo forme pridania možnosť registrácie pomocou konta na sociálnej sieti. 
Umožnilo by to užívateľom jednoduchšie prihlásenie do rezervačného systému bez 
nutnosti registrácie. Užívateľovi by stačilo pamätať si prihlasovacie údaje do sociálnej 
siete a nemusel by si zahlcovať pamäť ďalšími. Po prihlásení cez sociálnu sieť by 
samozrejme bolo možné pridávať príspevky do diskusií a komentovať ich. 
3.4 Využitie kreditového systému a platby cez Paypal 
 
Jeden z problémov, ktoré rezervačný systém nerieši je penalizácia zákazníkov, ktorí 
nemajú zakúpenú permanentku. Penalizovaní sú len zákazníci, ktorí sú kľúčoví pre chod 
štúdia (stáli zákazníci, ktorí vlastnia permanentky) a kapacita štúdia je nevyťažená kvôli 
rezerváciám ostatných užívateľov. Preto by bolo vhodné nájsť spôsob akým penalizovať  
zákazníkov, ktorí permanentku zakúpenú nemajú. 
 Riešením je využitie kreditového systému, ktorý ponúka rezervačný systém. Tak 
by bol každý zákazník nútený si buď kúpiť permanentku alebo dobiť kredit na svojom 
konte v rezervačnom systéme predtým ako si rezervuje miesto na lekciu. Ak sa však 
jedná o nového zákazníka, je možné, že bude mať určitú nedôveru voči podniku a teda 
nebude ochotný platiť vopred. Preto je dôležité novým zákazníkom ponúknuť možnosť 
platby na mieste. Po zoznámení sa s prostredím, pohybovou aktivitou a štúdiom ako 
celkom sa rozhodnú, či chcú v danej aktivite pokračovať a či v nej chcú pokračovať 
práve v tomto štúdiu, je vhodné nasadiť platby pomocou kreditného systému.  
 Problémom s penalizáciami je, že každá chyba stojí zákazníka peniaze. Ak sa 
náhodou zákazník „preklikne“ a odhlási sa z lekcie menej ako 24 hodín pred jej 
začiatkom. Táto akcia je nevratná z pozície užívateľa aj z pozície administrátora. Pred 
zavedením kreditného systému je preto žiaduce vyriešenie tohto problému. Tu je 




 Ďalšou vítanou zmenou iste je aj obohatenie systému o platbu pomocou metódy 
Paypal. Paypal je celosvetový internetový platobný systém, ktorý umožňuje presun 
finančných prostriedkov medzi účtami.  Týmto spôsobom by zákazník mohol dobíjať 
kredit na svojom konte v rezervačnom systéme či platiť permanentky. Ďalšiu z výhod, 
ktoré poskytuje, je platba zahraničnými platobnými kartami. Keďže sa v Brne vyskytuje 
veľké množstvo zahraničných študentov, ktorých platby by sa prepočítavali na české 
koruny podľa aktuálneho kurzového lístku.  
3.5 Úprava penalizačného systému 
 
Zásadným problémom, ktorý sa vyskytuje v rezervačnom systéme je nedoriešená forma 
penalizácií. Vhodným riešením by bolo rozšírenie právomocí administrátora 
rezervačného systému. Toto však bude možné len za pomoci prevádzkovateľa systému. 
S ohľadom na využiteľnosť aj pre ďalších zákazníkov (nákupcov rezervačného 
systému) by bolo pravdepodobne možné doplniť túto funkciu alebo  zdarma alebo za 
minimálnu čiastku.  
3.6 Ekonomické zhodnotenie 
 
Najväčším prínosom z ekonomického hľadiska je využitie kreditného systému 
ponúkaného v rámci rezervačného systému. Týmto krokom sa vylepší spôsob 
penalizovania neskorého odhlásenia alebo toho, keď zákazník nepríde na lekciu. Tiež sa 
takto zamedzí diskriminácii stálych zákazníkov, ktorí sú v tomto okamihu jediní, ktorí 
penalizáciu reálne pociťujú. Metóda Paypal by pomohla rozšíriť skupinu cieľových 
zákazníkov o zahraničných študentov, ktorí by mohli platiť za lekcie touto formou bez 
navýšenia poplatkov. 
 Z hľadiska prezentácie na internete bude výrazným krokom vpred prepojenie so 
sociálnou sieťou. Podľa prieskumu totiž niektorým zákazníkom vadí, že na stránkach sa 
nevyskytujú všetky aktualizácie. Prepojením so sociálnou sieťou pomocou 
navrhovaných pluginov by bolo možné aktualizovať len webové sídlo s možnosťou 
zdieľania týchto aktualizácií cez sociálnu sieť. Toto by prebiehalo pomocou 
jednoduchého tlačidla pridaného na stránkach tanečného štúdia. Majiteľ tanečného 
štúdia by teda mal viac času na úpravu webového sídla aby pôsobilo 
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atraktívnejšie, aktualizovanie informácií, na podnikovú agendu, alebo by sa viac mohla 
venovať potrebám zákazníkov.  
 Cenovo vyššie spomenuté úpravy budú stáť v závislosti od dohody 
s poskytovateľom rezervačného systému. Primárne ide o cenu vylepšenia penalizačného 
systému. Vzhľadom na skutočnosť, že ostatné vylepšenia informačného systému sú 
zdarma a na vylepšenie penalizačného systému by postačovalo rozšíriť kompetencie 




















Cieľom práce bola analýza aktuálneho informačného systému, ktorý je v súčasnosti 
používaný v tanečnom štúdiu XX a odhalení slabých stránok a chýb tohto systému. 
Následne mali byť navrhnuté zmeny na vylepšenie tohto systému. 
 Cieľ práce bol splnený. Na začiatku práce je možné sa zoznámiť so základnou 
terminológiou a metódami, ktoré boli použité na analýzu aktuálneho informačného 
systému. Boli vymedzené procesy prebiehajúce na úrovni podniku a analyzovaný 
informačný systém, ktorý v nich figuruje. Jedným z procesov je získavanie zákazníka. 
Z toho dôvodu bol vytvorený dotazník, z ktorého vyplynulo, že zákazníci sa o tanečnom 
štúdiu dozvedajú pomocou internetových vyhľadávačov. Preto je dôležitá optimalizácia 
internetovej prezentácie ako hlavného zdroja získavania zákazníkov.  
Ako najdôležitejší proces sa javí proces prihlásenia zákazníka na lekciu. Tento 
patrí do hlavných procesov, prináša podniku zisk. Preto bola práca zameraná na časť 
informačného systému, ktorý proces uľahčuje a zrýchľuje. Rezervačný systém pre 
fitnescentrá je nástroj na vytváranie rozvrhov a poskytuje zákazníkom komfortný 
a rýchly spôsob prihlásenia na ponúkanú aktivitu. Systém je prístupný 24 hodín denne. 
Ako návrhy možných riešení nedostatkov rezervačného systému bol poskytnutý 
pohľad na dva systémy, ktoré svojimi funkciami a cenou môžu konkurovať momentálne 
používanému systému. Každý zo systémov však vykazoval určité kľúčové nedostatky. 
Po zvážení výhod a nevýhod jednotlivých systémov z analýzy vyplynulo, že 
najvýhodnejším riešením bude ponechanie aktuálneho systému. Tento však musí byť 
obohatený o funkcie, ktoré vylepšia proces prihlasovania na lekcie (využitie možnosti 
kreditového systému, platba cez Paypal či prepojenie systému so sociálnou sieťou). 
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Analýza informačného systému 
Dobrý deň,  
v rámci mojej bakalárskej práce spracúvam analýzu informačného systému, preto by 
som Vás rada požiadala o vyplnenie krátkeho dotazníka, ktorý mi pomôže navrhnúť 
riešenia problémov, ktoré ste niekedy mali s informačným systémom tanečného štúdia 







Aký internetový prehliadač používate najčastejšie? * 
o Internet Explorer 
o Mozilla Firefox 
o Google Chrome 
o Opera 
o Iné:  
 
Ako ste sa dozvedeli o tomto tanečnom štúdiu? * 
o z internetového vyhľadávača (napr. google) 
o od kamarátky 
o cez facebook 
o Iné:  
 
Ocenili by ste možnosť diskusného fóra ako  súčasti informačného 
systému? * 
Mohli by sa tam riešiť otázky ako vzájomná pomoc kurzistiek pri technike 





Mali ste niekedy problémy s informačným systémom tanečného štúdia? Ak 
áno, prosím bližšie popíšte problém, s ktorým ste sa stretli. 
 
Vyskytli sa niekedy problémy s rezervačným systémom? Ak áno, prosím 
bližšie popíšte problém, s ktorým ste sa stretli. 





Ako často v priemere navštevujete stránky tanečného štúdia? * 
o Takmer denne 
o 2-3 krát týždenne 
o raz týždenne 
o raz mesačne 
o Iné: 
Javí sa Vám webová stránka prehľadná? * 
o áno 
o nie 
Máte nainštalované niektoré z nasledujúcich pluginov? * 
o Quicktime Player 
o Real Player 
o Flash Player 
o Iné: 
 
Ak ste už niekedy boli v konkurenčnom štúdiu alebo navštívili webové 
stránky konkurencie, v čom si myslíte že má konkurenčnú výhodu dané 
štúdio? 
 
Našli ste na stránkach vždy to, čo ste hľadali? 
 
  
 
 
